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Аннотация. Исследование посвящено анализу признаков оптимального функционального со-
стояния (ФС) как целевого ориентира для успешного проведения переговоров в представлениях сту-
дентов-психологов. Выявлены представления 96 студентов русскоязычных студентов 2-3 курсов ву-
зов Москвы, Ташкента и Баку об основных признаках оптимального ФС; установлена региональная 
неспецифичность представлений студентов о главных целевых ориентирах для формирования ФС, 
наиболее адекватного задачам переговорного процесса. Показаны различия в точках зрения на стрем-
ление к достижению компромисса, связанные с его пониманием как одного из возможных (для сту-
дентов специализации в области психологии переговоров) или единственно возможного (для осталь-
ных студентов) результата переговоров. 
Ключевые слова: функциональное состояние, признаки оптимального состояния, процесс пе-
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Введение. Анализ позитивных функциональных состояний (ФС) приобретает характер дина-
мично развивающегося направления исследований, актуальность которого определяется необходимо-
стью выявления и описания целевых ориентиров для формирования оптимального (или хотя бы при-
емлемого) ФС при выполнении учебных и профессиональных задач. Проблемные зоны изучения по-
зитивных ФС связаны с ограничениями, вызванными: (1) трудностью понимания таких ФС самим 
человеком: оптимальное ФС, как правило, не осознается, и его признаки не рефлексируются; (2) не-
достатком надежных научных данных о специфике синдромов таких ФС; (3) недостатком методиче-
ских средств для сбора данных о проявлениях позитивных ФС (Кузнецова, 2009; Прохоров, Чернов, 
2011). В качестве редкого примера изучения позитивных ФС можно привести данные системного 
анализа образов состояний заинтересованности и вдохновения в учебной деятельности (Чернов, 
2015). 
Вопрос об изучении оптимальных ФС приобретает особую остроту в ситуативных условиях, 
где четко очерчены временные границы ситуации и определены ее содержательные требования. К 
таким ситуациям можно отнести ситуации проведения переговоров (Pruitt, 2013). Формирование оп-
тимального ФС основано на способности человека выстраивать образ целевого ФС (Дикая, Семикин, 
1991; Кузнецова, 2009). Проблема заключается в следующем: насколько хорошо человек способен 
идентифицировать адекватное переговорам целевое ФС и выделять его ключевые признаки? И 
насколько хорошо признаки таких состояний дифференцируют профессиональные психологи? 
Цель пилотажного исследования - анализ представлений студентов-психологов (как будущих 
специалистов) о признаках оптимального ФС в переговорном процессе. 
Методика. Участникам исследования (96 русскоязычным студентам 2-3 курсов 3 вузов 
Москвы, Ташкента и Баку) была предложена анкета, состоящая из перечня 37 признаков проявления 
оптимального для проведения успешных переговоров ФС. Анкета разработана на основе принципов 
структурно-интегративного подхода к анализу ФС как целостной системы средств обеспечения дея-
тельности, проявляющейся на физиологическом, психологическом и поведенческом уровнях (Леоно-
ва, 2007). Признаки сгруппированы в анкете по 5 блокам проявления ФС на данных уровнях, включая 
дифференциацию проявлений ФС по группам когнитивных, эмоциональных и рефлексивных призна-
ков. 
                                                          

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Студентам было предложено проранжировать признаки внутри каждого блока по степени 
убывания значимости. Освоенные к этому этапу обучения учебные курсы позволяют студентом до-
статочно хорошо ориентироваться в проблематике психологических исследований состояний; при 
этом, за исключением представителей профильной специализации психологии переговоров и разре-
шения конфликтов, студенты 2-3 курсов не обладают специальными знаниями о переговорах, и исхо-
дят при оценке признаков ФС из спонтанно сложившихся и неглубоких представлений о перегово-
рах. 
Результаты. Ранжирование показало региональную неспецифичность представлений студен-
тов о главных признаках ФС, наиболее адекватного успешному проведению переговоров. К числу 
данных признаков отнесены: (1) из проявлений ФС на физиологическом уровне - ощущение бодрости 
(средний ранг наиболее важного признака – 2,16; σ=1,47); (2) из группы когнитивных признаков - 
разностороннее видение ситуации (4,14; σ=2,73); (3) из группы эмоциональных проявлений ФС - пе-
реживание уважения по отношению к людям (2,67; σ=1,65); (4) из группы рефлексивных проявлений 
- умение действовать рационально для того, чтобы не допускать нежелательных реакций (1,78; 
σ=0,91); (5) из проявлений ФС на поведенческом уровне - умение продемонстрировать уверенность и 
уважение к участникам (2,46; σ=1,67). Таким образом, в представлениях студентов-психологов глав-
ными ориентирами для формирования оптимального ФС в успешных переговорах являются: высокий 
уровень энергетической мобилизации ресурсов, системное видение текущей ситуации, способность 
действовать рационально как возможный способ контроля «прорыва» нежелательных реакций, пере-
живание и демонстрация уверенности в своих возможностях и уважения к противнику. 
Далее было проведено сравнение результатов ранжирования признаков целевого ФС, выпол-
ненного представителями профильной специализации психологии переговоров (как начинающих 
специалистов в этой области) и представителями других специализаций 3 курса факультета психоло-
гии МГУ (n=37). Результаты сравнения рангов показали, что студенты специализации переговоров в 
целом ранжируют признаки целевого ФС аналогично студентам других специализаций. Вместе с тем, 
они достоверно придают большее значение умению анализировать свои поступки и поступки других 
людей (Z=2,61; р=0,008). Кроме того, на уровне статистической тенденции студенты профильной 
специализации считают более важными возможность предсказывать изменения своего ФС в процессе 
переговоров (Z=1,94; р=0,072) и понимание того, что ожидает собеседник (Z=1,76; р=0,083); считают 
менее существенным наличие бодрости при проведении переговоров (Z=2,03; р=0,058) - что оказа-
лось весьма неожиданным результатом. Возможно, эти небольшие различия свидетельствуют о 
большей значимости поведения представителей переговаривающихся сторон для студентов специа-
лизации переговоров во время интерпретации смысла происходящего. 
Конечно, ожидать выраженных различий в образе ФС у студентов младших курсов было бы 
преждевременно: скорее всего студенты выстраивают образ целевых ориентиров оптимального ФС 
исходя из отрывочных, часто романтических представлений о том, что такое процесс переговоров, и 
каково должно быть оптимальное для проведения переговоров ФС. Представленные выше результа-
ты сравнения рангов отдельных признаков это подтвердили. Для уточнения сходства-различия обра-
зов целевого ФС была проведена процедура иерархической кластеризации, позволившей выделить 
специфичные для студентов группировки признаков целевого ФС. 
Результаты кластеризации также продемонстрировали больше сходства, чем различий. Но 
была найдена интересная деталь: признак «желание достигнуть компромисса» студенты специализа-
ции переговоров и студенты других специализаций относят к разным кластерам таким образом, что 
можно предположить следующее: для студентов-переговорщиков достижение компромисса не явля-
ется обязательным атрибутом переговорной ситуации, тогда как для остальных студентов такое же-
лание – неотъемлемая часть общего представления о цели человека, проводящего переговоры. 
Проведенное пилотажное исследование позволило выявить представления студентов-
психологов об основных признаках проявления оптимального для успешных переговоров ФС и опре-
делить тенденцию к намечающейся специфике образа целевого ФС у представителей специализации 
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в области проведения переговоров. Интересно было бы сравнить собранные данные с результатами 
ранжирования признаков ФС, выполненного профессиональными «переговорщиками» и психолога-
ми, участвующими в подготовке таких специалистов. Эта задача рассматривается как обязательная 
перспектива продолжения исследования. 
Выводы. В пилотажном исследовании выявлены представления студентов-психологов об ос-
новных признаках оптимального ФС, обеспечивающего достижение результата переговоров; такое 
ФС должно отличаться высокой энергетической мобилизацией ресурсов, системным видением ситу-
ации, способностью действовать рационально для контроля за нежелательными эмоциональными ре-
акциями, уважением к противнику и демонстрации этого уважения в своем поведении, уверенностью 
в своих возможностях. 
1. Отсутствует региональная специфика в представлениях о главных признаках проявления 
оптимального для переговоров ФС у студентов 2-3 курсов, обучающихся на факультетах психологии 
трех вузов в гг. Москва, Ташкент и Баку. 
2. Получены данные о специфике «взгляда» студентов специализации переговоров на опти-
мальное ФС, которая связана с профессионально правильной оценкой необходимости достижения 
компромисса как далеко не всегда обязательного результата переговоров. 
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MENTAL REPRESENTATIONS OF AN OPTIMAL FUNCTIONAL STATE IN NEGOTIATION  
PROCESS: PSYCHOLOGICAL STUDENTS’ OPINION 
Lobanova A.N., Kuznetsova A.S. 
Lomonosov Moscow state university, Moscow 
Abstract. The research is focused on students’ (n=96) mental representations of optimal functional 
state’s manifestations. In the research the 2-3 years psychological students from Moscow, Tashkent and Ba-
ku universities participated (n=96). Rank comparison of functional state’s manifestations showed a lack of 
cultural specificity of optimal state’s mental representations. Slight differences were found in mental repre-
sentations of “reaching compromise” as the aim of negotiations; for the representatives of education program 
“Psychology of negotiations and resolution of conflicts” compromise is viewed as one among many possible 
outcomes of negotiation, while for other students compromise - is the one and only outcome. 
Key words: functional state, optimal functional state manifestations, negotiation process 
 
 
 
 
 
